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Resumen ejecutivo

El objetivo del presente Plan de Negocios de eV-Me es establecer su gama de servicios en
la estructura de valor del mantenimiento, dirigida a los duefios de automoviles eléctricos, los
cuales presentan una tecnologia diferente en comparacién con los vehiculos de combustion
interna convencionales.

Esta compafia se inserta en un mercado emergente con un potencial significativo de
expansion, dado el impulso en la produccién por parte de la mayoria de los fabricantes a
nivel mundial. Este mercado se encuentra respaldado tanto a nivel global como local por
politicas, regulaciones y normativas que fomentan la adopcién y uso de esta tecnologia.

Conforme el Ministerio de Energia destaca en su plataforma de Electromovilidad, la tasa de
crecimiento anual de vehiculos livianos en el mundo entre 2015 y 2017 fue del 60%,
mientras que en 2018 el crecimiento se incrementd en un 65% en comparacion con 2017.
Aunque en Chile, hasta 2021, la cantidad de vehiculos eléctricos en circulacion es
relativamente baja (aproximadamente mil vehiculos livianos segun EnelX), las ventas en el
periodo de enero a septiembre de 2022 superaron las 4.700 unidades entre vehiculos
livianos y medianos, generando ingresos por USD$95 millones. Se proyecta la
comercializacion de alrededor de 7.700 unidades en este segmento durante el afio 2022, lo
que pretende establecer un mercado de mantenimiento de vehiculos eléctricos con un valor
de USD$45 millones para 2023 y USD$147 millones para 2027. Las estimaciones
gubernamentales indican que los vehiculos eléctricos podrian representar aproximadamente
el 40% de los vehiculos particulares y el 100% del transporte publico en el pais para el afio
2050.

La propuesta de valor de eV-Me radica en proporcionar a los propietarios una solucion que
atienda la necesidad de optimizar tanto el tiempo como los recursos destinados al
mantenimiento de sus vehiculos. Esta propuesta se diferencia y complementa la ofrecida
por concesionarios y representantes de marcas.

Este Plan fue evaluado en un horizonte de cinco afos, con una inversién en activos fijos y
capital de trabajo de MM$ 497. Se logra un Valor Actual Neto (VAN) de MM$ 6.271 y una
Tasa Interna de Retorno (TIR) del 110%, respaldado por un EBITDA de MM$ 2.286 y un
margen del 26% al quinto afo.



l. Oportunidad de negocio

El mercado de vehiculos eléctricos ha experimentado un crecimiento que supera las
expectativas, abarcando diversas categorias, desde vehiculos completamente eléctricos
hasta hibridos enchufables. Este crecimiento ha sido respaldado por el compromiso de los
ultimos tres gobiernos de Chile en la reduccion de emisiones de gases de efecto
invernadero, en linea con el Acuerdo de Paris de 2016. La meta es tener 5 millones de

vehiculos electrificados en circulacion para 2050.

Sin embargo, este crecimiento plantea desafios y oportunidades. La tecnologia poco
conocida requiere una reconversion de concesionarios y talleres, lo que crea espacio para
empresas innovadoras. Aunque los concesionarios pueden adaptarse a los vehiculos
eléctricos, la propuesta de valor de eV-Me radica en ofrecer un servicio complementario en

la cadena de mantenimiento.

La Estrategia Nacional de Electromovilidad, la escasa oferta de servicios especializados y la
necesidad de informacion sobre vehiculos eléctricos generan una oportunidad de negocio.
eV-Me busca proporcionar diagnosticos a domicilio, anticipandose a la demanda de

vehiculos eléctricos y estableciendo un nuevo estandar de servicio.

La oportunidad de negocio se basa en ofrecer comodidad, confiabilidad y ahorro de tiempo
a los propietarios de vehiculos eléctricos a través de evaluaciones a domicilio. Ademas, la
falta de competidores y el conocimiento limitado en este campo hacen que el momento sea

oportuno para lanzar al mercado este servicio.

La evolucion de los vehiculos eléctricos y sus caracteristicas Unicas permiten desarrollar un
servicio innovador y relevante. eV-Me se posiciona adelante en un mercado emergente y se

anticipa a posibles regulaciones futuras.

Los autores poseen la formacion, experiencia y capacidades necesarias para llevar a cabo

esta idea de negocio, como se detalla en Parte | del Plan de Negocios.



Il Analisis de la Industria, Competidores, Clientes

El andlisis presentado se centra en la industria automotriz y los servicios de mantenimiento
relacionados, con un enfoque particular en la electromovilidad. La industria automotriz es
crucial en la economia global debido a su impacto en tecnologia, empleo y medio ambiente.
Se proyecta un aumento en la produccion mundial de vehiculos y la electrificacion esta
ganando terreno, impulsada por preocupaciones ambientales y econdmicas de varios

gobiernos a nivel mundial.

La industria automotriz se divide en fabricacion, comercializacion, partes de repuestos y
accesorios y servicios de postventa. El mantenimiento preventivo y correctivo es esencial, y
los vehiculos eléctricos tienen ventajas en términos de costos y simplicidad. La garantia del
fabricante y las decisiones de mantenimiento independiente influyen en la eleccion de

talleres.

El analisis PESTEL explora factores politicos, econdémicos, sociales, tecnoldgicos,
medioambientales y legales. Chile enfrenta incertidumbre politica y econdmica, pero
también muestra un compromiso con politicas medioambientales y electromovilidad. La
economia chilena se basa en sectores como la mineria y la agricultura, pero enfrenta
desafios como la alta inflacién. Los consumidores chilenos se vuelven mas conscientes y

buscan marcas con propdsito.

La tecnologia juega un papel fundamental en la industria automotriz, con avances en
electromovilidad, seguridad y conectividad. Chile lidera la penetracion tecnolégica en
América Latina, pero la digitalizacion estda en desarrollo. Las consideraciones
medioambientales son importantes, ya que la electromovilidad busca reducir la
contaminacién y cumplir con objetivos de sostenibilidad. Ademas, existen regulaciones

legales en transito, seguridad y otros aspectos relevantes.

El andlisis de las 5 fuerzas de Porter muestra una amenaza moderada de nuevos
competidores y una rivalidad baja entre competidores existentes. Las redes oficiales y
concesionarios estan bien posicionados para la electromovilidad. Los servicios sustitutos
son relevantes, pero la oferta de eV-Me es Unica. El poder de negociacion del proveedor es
bajo, ya que los recursos necesarios estan disponibles en el mercado. El poder de
negociacion del cliente es moderado, con clientes influenciados por garantias y el

desconocimiento de esta nueva tecnologia.



Se mencionan competidores como fabricantes, representantes oficiales y talleres
alternativos. Algunos, como Kaufmann y Scania, ofrecen servicios relacionados con
vehiculos eléctricos y mantenimiento. Las empresas tecnoldgicas también brindan servicios
de gestidn de flotas, pero no estan enfocadas en las tendencias de compra y necesidades

de la electromovilidad.

Los clientes incluyen tanto el segmento B2C como el B2B. El crecimiento de vehiculos
electrificados es constante en América Latina. El segmento B2B gasta mas en
mantenimiento y empresas de transporte publico y distribucidon de ultima milla son clientes
potenciales. Hualpén, un importante operador de transporte, esta comprometido con la
electromovilidad y busca aumentar su flota eléctrica de forma importante en los préximos 5

anos.

En conclusion, la electromovilidad presenta oportunidades y desafios en la industria
automotriz. Los servicios de mantenimiento personalizados y enfocados en vehiculos
eléctricos tienen el potencial de satisfacer las necesidades cambiantes de los clientes y
capturar un mercado en crecimiento. Las redes oficiales y concesionarios, asi como las
empresas tecnoldgicas, podrian ser tanto competidores como aliados estratégicos en este

proceso de transicion hacia la electromovilidad.

Un detalle mas exhaustivo de la Industrial, Competidores y Clientes se encuentra en Parte |

del Plan de Negocios.



lll.  Descripcién de la empresa y propuesta de valor

El mercado de vehiculos eléctricos esta experimentando un rapido crecimiento global
debido a restricciones gubernamentales y a la creciente conciencia ambiental de los
propietarios de vehiculos. En Chile, esta tendencia se refleja en la introduccion de vehiculos
eléctricos y una creciente demanda. Sin embargo, surge la preocupacion sobre la

capacitacion de mecanicos para el mantenimiento de estos vehiculos.

El mantenimiento preventivo y predictivo son enfoques clave en esta industria. El primero
implica mantener el vehiculo en funcion de intervalos predefinidos, mientras que el segundo
involucra el monitoreo constante de componentes criticos para diagnosticos mas precisos y

oportunidades de reparacion anticipada.

La telemetria, que implica la medicién remota y transmision de datos, es crucial en esta
propuesta. Al instalar dispositivos de telemetria en vehiculos eléctricos, se puede
monitorear su estado y condicion en tiempo real. Esto permite diagnosticos mas precisos y

deteccion temprana de problemas.

eV-Me, una empresa emergente, ofrece un servicio innovador de monitoreo, diagnostico y
mantenimiento predictivo para vehiculos eléctricos. Su propuesta de valor se basa en
brindar confiabilidad, ahorro de tiempo y costos, asi como transparencia a los propietarios
de vehiculos. Los informes y paneles de control son entregados a través de una aplicacion

movil o sitio web.

La empresa se diferencia de la competencia al combinar monitoreo remoto con visitas de
diagnéstico, proporcionando un enfoque integral. La estrategia de crecimiento involucra
fases de penetracion en el mercado B2B, comenzando con buses eléctricos y luego

expandiéndose a otros vehiculos. Finalmente, se ofrecera el servicio a clientes particulares.

La sostenibilidad también es un pilar clave, ya que los vehiculos eléctricos contribuyen a la
reduccion de emisiones y eV-Me forma parte de un ecosistema que promueve un aire mas
limpio. La empresa se alinea con la tendencia global hacia la movilidad eléctrica y la

proteccion del medio ambiente.

Un mayor detalle y nivel de profundidad de la empresa y su propuesta de valor se expone

en Parte | del presente Plan.



V. Plan de Marketing

El Plan de Marketing se divide en los siguientes objetivos SMART:

e Dar a conocer la marca y recibir solicitudes de cotizacién de actores clave del
transporte en 3 meses.

e Generar trafico web con 100,000 visitas en el primer afio.

e Alcanzar una penetracién del mercado del 12% en flotas de buses eléctricos en 2
afos.

e Obtener recomendaciones de al menos 3 clientes después de 6 meses.

e Incrementar el reconocimiento de la marca, con al menos 50% de familiaridad en 6

meses.

Se buscara monitorear métricas clave, como la tasa de fuga de clientes, el costo de

adquisicion de clientes y el valor aportado por los clientes en su vida.

La estrategia de segmentacion se enfoca en clientes B2B, como empresas de transporte de
pasajeros, aplicaciones de transporte, transporte publico y empresas productivas con flotas
de vehiculos eléctricos. Estos clientes buscan reducir emisiones y tienen compromisos

medioambientales.

La estrategia de precio se basa en tarifas diferenciadas segun el tipo de cliente, el tipo de
vehiculo y el contrato de diagnéstico. Se utiliza una estrategia de "descreme" para

establecer precios altos al principio y gradualmente reducirlos.

La estrategia de distribucion de eV-Me se basa en llegar directamente al consumidor final,
ofreciendo visitas de diagndstico y la instalacion de dispositivos de telemetria a través de
cuadrillas de técnicos equipados con furgones. La distribucion es directa y sin

intermediarios, respondiendo a las necesidades de los clientes.

En cuanto a la estrategia de comunicacion y ventas, eV-Me se enfoca en crear conciencia,
informar y generar interés en los potenciales clientes. Se llevara a cabo un marketing
directo, identificando segmentos atractivos y contactando a encargados de mantenimiento
en empresas para presentar el servicio. Se desarrollara una pagina web con contenido
relevante y atractivo, ademas de una campafia de Google Ads para mejorar el
posicionamiento en linea. Los correos electronicos obtenidos a través de visitas y la pagina
web seran utilizados para enviar campanas de publicidad centradas en los beneficios del

servicio.
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La estimacion de la demanda se basa en las tendencias de crecimiento de vehiculos
eléctricos a nivel mundial y en datos histéricos de ventas en Chile. Se proyecta un
crecimiento del mercado de vehiculos eléctricos y se establece un mercado potencial a ser
atendido por eV-Me. La estrategia de negocio se alinea con la tendencia de crecimiento

global y las metas de electromovilidad del Gobierno de Chile.

El presupuesto de marketing incluye la creacion y optimizacion de la pagina web, disefio de
materiales promocionales, campana de correos electronicos y Google Ads. Se contempla
una inversion inicial para el lanzamiento de la campafa, y posteriormente se asignara un

porcentaje del presupuesto anual a marketing, alineado con la facturacion de la compaiia.

En conjunto, estas estrategias y proyecciones refuerzan la viabilidad y el potencial de
crecimiento de eV-Me en un mercado emergente de vehiculos eléctricos, respaldado por
una solida estrategia de distribucion, comunicacién y ventas, asi como una estimacion

fundamentada de la demanda y un presupuesto de marketing adecuado.

Mayor profundidad y detalle del Plan de Marketing se encuentran en la Parte | del presente

Plan de Negocios.
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V. Plan de Operaciones

5.1. Estrategia, alcance y tamafio de las operaciones

El negocio sera desarrollado en las etapas de implementacién, puesta en marcha,

crecimiento y consolidacion, como se muestra en la escala temporal de la figura 7 siguiente:

Afo 0 Afio 1 Afio 2 Ao 3 Afo 4 Afio 5
Implementacion
Puesta en Marcha

Buses Camiones

[ N
Livianos y medianos

Figura 7. Timeline del desarrollo del negocio.

Al nacimiento de la empresa, se establecera en un plazo de 30 dias su oficina central en la
ciudad de Santiago, Regiéon Metropolitana, desde donde eV-Me iniciara su puesta en
marcha. Los dos ejecutivos iniciales desarrollaran la estrategia comercial y de marketing,
financiera y de operaciones. Trabajaran en el disefio e implementacion de la pagina web,
para en paralelo reclutar a los profesionales para los puestos de CTO, CFO y COO durante
los primeros 60 dias, y luego incorporaran al primer numero de personal técnico especialista
en los 60 dias siguientes. Este personal sera capacitado en la oferta de servicios de eV-Me,

para entregar un servicio de excelencia.

La operacion de la compafia comenzara después de un afio de su creacion. La linea de
negocio inicial sera B2B con los segmentos buses desde los primeros 30 dias, camiones
desde los 180 dias y livianos y medianos tanto B2B como B2C, a partir del segundo afio de

operacion, iniciando asi la etapa de crecimiento.

5.2. Flujo de operaciones

En la Figura 8 se muestra el flujo de operaciones en régimen, y su interaccion tanto interna

como con los clientes:
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Proceso Administracion y Finanzas e Proceso de Investigacion y Desarrollo

Financiamiento Monitoreo y Telemetria
Estados de Pago, facturacion, cobranzas Plataforma operacional
Abastecimiento y proveedores Capacitacion técnica
Infraestructura 1+D

Remuneraciones

CLIENTES C&B / CLIENTES L&M

Proceso Comercial e dl Proceso de Operaciones
Plan Comercial y Marketing CE&B/LEM

Ventas Planificacidn

Megociacion y Contratos Ejecucion
Relacionamiento y fidelizacion Control

Figura 8. Esquema de proceso del flujo de las operaciones.

5.3. Plan de desarrollo e implementacion

El desarrollo e implementacién de la empresa eV-Me se grafica  en Figura 9 siguiente:

Implementacion

Implementacidn
01 Creacidon de la sociedad

02 Arriendo e implementacidn oficinas
Contratacidn personal ejecutivo clave

03

04 Disefio e implementacion pagina web

05 Disefio, desarrollo e implementacién Plataforma operacional
06 Contratacidon personal técnico inicial
o7
08
09

Capacitacion técnica
Relacionamiento clientes B2B Claves

Relacionamiento clientes B2C Claves

10 Inicio Operaciones

Figura 9. Carta Gantt de la implementaciéon del negocio.
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5.4. Dotacion

Se estima una dotacion indirecta permanente de 6 personas para labores gerenciales y
administrativas. La dotacion directa, en tanto, dependera de la demanda o volumen de
ventas, donde se contara con personal técnico por segmento de vehiculos, liderados por un
supervisor cada 24 personas.

La Tabla 10 muestra la necesidad de personal para sus etapas de puesta en marcha,

crecimiento y consolidacion.

Tipo Puesto Puesta en Marcha Crecimiento Consolidacion
maximo
Chief Executive Officer 1 1 1
o Chief Financial Officer 1 1 1
B Chief Operations Officer 1 1 1
T Chief Marketing Officer 1 1 1
—  Chief Tecnology Officer 1 1 1
Secretary 1 1 1
Supervisor L&M 4] 19 45
Supervisor C&B 1 7 19
Técnico Senior LEM 0 24 (%]
% Técnico Junior L&M 0 50 131
& Técnico Trainee L&M 0 75 197
Técnico Senior C&B 1 9 24
Técnico Junior C&B 3 13 50
Técnico Trainee C&B 4 28 75
Total dotacion mdxima 15 234 014

Tabla 10: Estimacion de dotaciéon necesaria segun etapa del negocio

14



VI. Equipo del proyecto

6.1 Equipo gestor

Como fue mencionado en el Capitulo 1, el equipo gestor posee formacion, conocimientos y
experiencia en areas relacionadas y afines al negocio de eV-Me. Entre las areas de
especialidad se encuentran la mecanica, la electronica, conversion energética y transportes.
Adicionalmente, el equipo gestor posee formacién en administracion de empresas vy

negocios. En el inicio, este equipo se encuentra conformado por dos personas.

6.2 Estructura organizacional

La empresa se organizara en las siguientes areas: administracién y finanzas, operaciones y

tecnologia, marketing y ventas, y el equipo técnico.

El area de Administracion y Finanzas estara conformada por el CEO (Chief Executive
Officer) y el CFO (Chief Financial Officer). EI CEO se encontrara encargado de dirigir la
organizacion procurando el cumplimiento de los objetivos estratégicos del negocio. Al
mismo tiempo, realizara labores de control sobre cada una de las demas areas del negocio,
procurando la busqueda de una mayor eficiencia y el cumplimiento de las metas
establecidas. En casos de que se requiera asesoria legal, se contrataran los servicios de un
asesor legal externo. El CFO cumplira un rol tanto en la Administracion como en el area de
las finanzas. Por un lado, esta persona se encontrara encargada de la elaboracion y la
ejecucion del presupuesto, planificando, proyectando y controlando los ingresos y costos en
el tiempo. A su vez esta persona mantendra un registro de las transacciones de la
compafia apoyado por un contador externo. Al mismo tiempo, el CFO colaborara en la
direccion y la gestion de eV-Me, supervisando el cumplimiento de los pronésticos vy los flujos

de caja proyectados.

Las areas de Operaciones y Tecnologia seran dirigidas respectivamente por el COO (Chief
Operating Officer) y el CTO (Chief Technology Officer). EI COO, es el encargado de
gestionar los recursos de la empresa en forma eficiente para poder cumplir con los plazos y
la calidad del servicio a ser entregado a los clientes. Este profesional también se encontrara
encargado de liderar y coordinar el equipo técnico, asegurando que los técnicos dispongan
de todos los recursos y equipos necesarios para llevar a cabo su labor. En forma paralela, el

CTO es el encargado de desarrollar e implementar una estrategia de desarrollo tecnoldgico
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que permita el cumplimiento de los objetivos de la organizacién. Al mismo tiempo, este
profesional estara encargado del soporte técnico de los equipos de medicion y telemetria,
ayudando al mismo tiempo a encontrar soluciones a problemas relacionados con
tecnologia que pudiesen surgir. También se encargara de desarrollar y dar soporte a la
aplicacion de eV-Me y a la pagina web. EI CTO realizara un monitoreo permanente de la
industria de los vehiculos eléctricos con el fin de buscar soluciones innovadoras a ser
aplicadas en la empresa y a seguir los cambios de tendencia y tecnologia que se generen
en la industria. Los profesionales del area de Operaciones y Tecnologia también deberan

monitorear y supervisar los costos y los ingresos generados en la operacion de la empresa.

El Equipo Técnico se dividira en dos grandes equipos: el equipo L&M (vehiculos Livianos y
Medianos) y el equipo B&C (division Buses y Camiones). El equipo técnico es el grupo de
personas que se presentara en terreno y realizara las visitas a los clientes tanto para visitas

de diagnostico.

La estructura con la que se regira el equipo técnico es la misma para ambos equipos. Los
equipos se encuentran comandados por un supervisor de division. Este supervisor
interactua directamente entre el COO y representa el nexo entre la empresa y el cliente en
terreno. Bajo el mando del supervisor de division se encuentran los Técnicos Senior. Estos
técnicos son técnicos con experiencia cuya responsabilidad es la de la implementacion de
las soluciones y la realizacion de los informes de diagndstico. Bajo el mando de los
Técnicos Senior se encuentran los técnicos de cada division. Estos técnicos son las
personas que efectuaran la intervencion directa de los vehiculos de acuerdo a las
indicaciones y bajo la supervisién de los Técnicos Senior. Ademas de los técnicos de
division, en los equipos se incluiran técnicos Trainee. Estos técnicos son técnicos nuevos
con poca experiencia que asistiran a los técnicos y aprenderan del trabajo de estos. El
objetivo de incluir a este tipo de persona, es el de formar técnicos con experiencia en
vehiculos eléctricos que pasen a formar parte de la empresa como parte del equipo principal

de técnicos.

El area de Marketing y Ventas se encontrara dirigida por el CMO (Chief Marketing Officer).
Esta persona, desempenara la funcién de gerente comercial y disefiara estrategias
comerciales y planes de venta, fijando objetivos comerciales a ser cumplidos. Este
profesional desarrollara una estrategia de precios y se encontrara encargado de gestionar la
cartera de clientes. Paralelamente, en su calidad de jefe de marketing, esta persona
planificara, ejecutara y pondra en marcha las campafias de marketing y publicidad,
gestionando el presupuesto de marketing. Al mismo tiempo, esta persona realizara

investigaciones de mercado y desarrollara estrategias de marketing, gestionando la pagina
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web, campafa de correos electronicos y la publicidad pagada. EI CMO trabajara en forma
coordinada con el CFO y con el COO y cumplira un rol clave en el crecimiento de la
compaifiia.

La Figura 10 describe el organigrama de la organizacién tomando en cuenta lo anterior,

CEO

Asesor Legal  [_—_—-
(externo)

loaema) = oo
(externo)

Supervisor L&M

Supervisor C&B

Técnico Senior L&M

Técnico Senior C&B

Técnico Trainee L&M Técnico L&M Técnico Trainee C&B Técnico C&B

Figura 10. Organigrama de la empresa

6.3 Incentivos y compensaciones

En Anexo E, se muestra el detalle de las compensaciones a ser entregadas a los diferentes
miembros de la compania.
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VIL. Plan Financiero

En este capitulo se mencionan los supuestos y estimaciones utilizados para la construccién
de la evaluacién financiera del proyecto. Lo anterior manteniendo la coherencia y la
consistencia con las estrategias, planes y objetivos mencionados en los capitulos previos.
Ademas se muestran y discuten los resultados para una evaluacion a un horizonte de cinco

anos.

7.1. Ingresos

Para el calculo de los ingresos, se utiliza como base la proyeccién de la cantidad de
vehiculos que fue determinada en el capitulo 4.7.2. Posteriormente se determind una
participacién de mercado a ser alcanzada en cada uno de los segmentos a ser atendidos
por la compania. Durante los primeros 12 meses, las ventas de la empresa son cero porque
durante este periodo, el equipo gestor de la empresa se encuentra realizando las labores de

implementacion de la empresa y preparativos para el inicio de las operaciones.

El célculo de los ingresos es consistente con el plan de lanzamiento del proyecto (ver
capitulo 3.3), en donde se menciona que durante el inicio de la operacion de la compaiiia,
solo se atenderan buses. Posteriormente, y luego de probar dicho segmento, se
comenzaran a atender camiones para finalmente en la ultima fase, comenzar la atencion de

vehiculos livianos y medianos.

Dentro de cada segmento de clientes, se asume una distribucién de los tipos de contrato.
Luego, con la tabla de pricing (ver Anexo C), se obtiene el ingreso por cada uno de los tipos
de contrato para cada uno de los clientes. La suma de los ingresos de todos los contratos
de servicio en todos los segmentos atendidos, constituyen los ingresos totales. La Figura 11
muestra el crecimiento de los ingresos para cada uno de los segmentos: livianos y

medianos (L&M), Buses, Camiones y RED (Transantiago).
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Figura 11
. Crecimiento de los ingresos en los segmentos atendidos.
7.2. Costos

La estructura de costos del negocio propuesto estd compuesta por costos fijos y costos
variables. En los costos fijos se encuentran remuneraciones del staff permanente, arriendo
de oficinas y servicios basicos; en los costos variables estan las remuneraciones del
personal no permanente, horas extras y otros estipendios dependientes del volumen de

servicios, hardware para monitoreo, costos de traslados, entre otros.

Se hace notar que dentro de la estrategia del negocio se ha establecido, optar por arriendos

en lugar de comprar activos fijos (arriendo de vehiculos y oficinas).

7.3. Tasa de descuento

La tasa de descuento a ser aplicada se determina a partir de la siguiente relacion:

WACC = R¢ + B = (Prima Riesgo Mercado) + Premio por Liquidez

Donde,
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Tasa libre de riesgo: este valor considera la tasa entregada por el Banco Central de Chile
para operaciones licitadas en el mercado de bonos en un horizonte de 10 anos. Este valor
corresponde a un 6,53% (Banco Central de Chile, 2022).

Beta (B): este valor corresponde a la relacion existente entre el comportamiento del sector y
el comportamiento del mercado. En este caso, en vista de que la empresa no tiene deuda,
se contempla su valor desapalancado. Este valor es representativo de la industria y en este
caso se utiliza el Beta de 0,99 obtenido de Damodaran como para la industria “Auto and
Truck” (Damodaran Online, 2022).

Prima por riesgo del mercado: se considera el valor de 4,94%. Como el emprendimiento
sera desplegado en un pais emergente, cuya economia y clima politico es menos estable
que el de otros paises, se contempla la inclusion del riesgo pais en el calculo de la tasa
(Damodaran Online, 2022).

Premio por liquidez: en vista de que se trata de un emprendimiento, se considera un
rendimiento mas exigente, por lo que se incluye un premio a la tasa utilizada. En este caso

se considera un premio de un 5%.

Considerando los valores anteriores, la tasa de descuento resultante (con la que se evalua

el proyecto es de un 16,42%.

7.4 Inversion inicial

Por concepto de inversién inicial se contemplan los gastos asociados para formar la

empresa, y se muestran en la siguiente Tabla N°11.

1 Campafia de lanzamiento de Marketing $13.000.000
2 Compra inicial de herramientas $ 2.500.000
3 Compra inicial de Software y Hardware $ 7.000.000
- Compra computadores y equipamiento de oficina $§ 5.750.000
il (Gastos creacion empresa y contratacion de personal  § 1.750.000
& Disefio e implementacion de aplicacion mavil $ 3.000.000
7 Disefio e implementacion de plataforma operacion $ 5.500.000

Tabla N°11. Presupuesto Inversidn Inicial de la empresa
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Para el calculo de la depreciacion, se considera que los componentes de propiedad, planta
y equipos que posee la compafia, se deprecian linealmente dentro del periodo de

evaluacion del proyecto.

7.5. Capital de trabajo

Dado que el primer afio (etapa de implementacion) no se generaran ingresos, se hace
necesario contar con recursos para cubrir los costos de esta etapa, hasta que la empresa
sea puesta en marcha y comience a generar ingresos. Para estos efectos, se estima una
necesidad de capital de trabajo inicial correspondiente a las remuneraciones de los cargos
ejecutivos mas el 20% de los costos totales estimados para el primer periodo de operacion

de la compainia.

Por otro lado, también se requiere de capital de trabajo para mantener la empresa operativa
y hacer frente a posibles desfases de caja que pudiesen surgir durante la operacion de esta.
Este capital de trabajo se calcula de acuerdo al método del periodo de desfase,
considerando un desfase de cuentas por cobrar de 30 dias y un desfase de periodo medio
de pago de 30 dias. Ademas se contempla la existencia de caja equivalente al 3% de las

ventas anuales.

El calculo del capital de trabajo se detalla en la siguiente tabla:

Necesidad de caja (3% de las ventas) 7.402 32.546 66.711 117.134 187.995
Periodo promedio de cobro (30 dias) 20.281 89.168 182.770 320.916 515.055
Periodo promedio de pago (30 dias) 35.151 78.127 131.502 205.144 310.917
Necesidad de Capital de trabajo 0 43.588 117.979 232.907 392.133

Tabla N° 12. Calculo del capital de trabajo requerido.
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7.6 Activo Fijo

Anualmente se destinaran recursos para incrementar el activo fijo de la compafiia a fin de
poder hacer frente al crecimiento de la demanda. Esta inversion corresponde principalmente
a equipos y herramientas y depende de la cantidad de vehiculos a ser atendidos en cada

uno de los periodos.

7.7 Flujo de Caja

Considerando los supuestos indicados en las secciones previas de este capitulo, se
construyen los flujos de caja libres del proyecto. Los flujos de caja, se calculan en un
horizonte de 5 afios desde que la empresa inicia sus operaciones. Para la construccion de
estos flujos, se considera la operacién completa de la compafia, es decir, considerando
todos los segmentos y las lineas de negocio. La tasa impositiva considerada para la
construccién de los flujos de caja es de un 27%. Ademas, se considera un impuesto de un
19% correspondiente al I.V.A. que se aplica a la compra de activos fijos. La construccién de

los flujos de caja es realizada en pesos reales tomando como referencia el afio 2022.

Como no se espera que la companiia cese sus actividades después del horizonte de
evaluacion, no se determina el valor terminal de esta. En su lugar, se estima el valor de la
compafia a perpetuidad considerando la tasa de descuento calculada previamente y una
tasa de crecimiento perpetuo de un 5%. El valor obtenido es sumado al flujo de caja libre del
ultimo ano, obteniendo asi los flujos de caja libre ajustados por medio del valor de la

empresa a perpetuidad.

Utilizando los flujos de caja libres ajustados y el WACC calculado previamente, se determina
que el VAN del proyecto es MM$ 6.271 y su TIR es de 110%. El break even point del

proyecto es alcanzado en el tercer afio.

Los flujos de caja del proyecto se encuentran detallados en la siguiente tabla:
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Periodo 0 1 2 3 4 5
Ingresos

Ingrezos Livianos v medianos [b$] § - k3 404.421 aad4.219 0 1825021 ¢ 2457679
Ingresos Carniones [M$] $ BE24 % 34445 87436 % 182099 & 33BA72
Ingrezos Buses [M3] E 2748 % B0.77S % 192373 % 0.z2z22 % a17.020
Ingresos Transantiago [k $ 212875 % BEB2M §  1089E6¥6 3 1781 ¢ 2EREEAN
Ingresos totales [M$] $ 246,746 % 1.084.881 $ 2223702 $ 3904483 % 6.266.502
Costos Yariables

Tecnicos para stencion de clientes [M§] $ 0 [98.828) $ (436417 ¢ [BF4758) § (1536.088) § [2486.246)
Arriendo de vehiculos [$) $ (22763 % [M988E] £ (236946 % [419.054) §  [B80.833)
Hardware [PAE] L3 [2.884]) % [17.602] % [36.533) % [64.844]) & [105.050)
Total costos Yariables [M$] $ (124 473) % [569.905] $(1148.237] $[2.019.986) $%[3.272128)
Costos Fijos

Gaw [dE] $ [239650) (28765800 £ ([345.096) % [414.76] ¢ [496.939]
Arriendo de oficinas [M] L3 [B0.0M3) ¢ [125.026) % [180.038] % [180.033) 4 [180.038)
rdarketing 3] $ [1234) % [5.424] % (9 % [19.522) % [31.333]
Total costos fijos [M$] $[(300.897) % [418.031) % (536.253] % [613.676) % ([708.309)
Depreciacion [k4§] $ [5.456) % [7.943] % [1154] % [15.998) % [22.952)
Resultados antes de impuestos [M$] $(184079) ¢ 89002 4 528058 4% 1254824 4% 2263113
Irnpuestos [ME] £ - Ty 25671 % [142.576] % [338.802) % [611.040)
Resultados despues de impuestos [M$] $(184079) 3 T4673 4% 385483 % 916021 3% 1652072
rdargen (3] -ih 11EA 17 23 2674
Depreciacion [ME] E 5456 % 7943 % nEd % 15998 % 22952
Irversion inicial [F§] [38.500]

Irwersion en activa Fijo [§) $ [3532) % [15.963] % [32018] % [56.239) & [91.009)
[ & de la inversion en activa fijo [R§] [F.318) % (671 % (3033 % [6.084] % [10.685) § [17.292]
Recuperacion |V A de la inversion en activa fijo [ $ T3hE % E71 % 3033 % EOB4 % 10.685
Irversion inicial capital de trabajo [M$] [276.547]

Yariacion neta del capital de trabajo [$] ;3 - % (43588 % (74391 % [15B.518) % [233.617)
Flujo de caja libre [M$] [322.362) & (175511 $ 60703 §$ 287176 % 712.662 % 1.343.792
Perpetuidad [$] $  11.7BE 386
Flujo de caja ajustado [M%] [322.362) & (175511 $¢ 60703 $ 287176 % 712.662 % 13.110.178

Tabla N°13. Flujos de caja del proyecto.
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7.8. Analisis de Sensibilidad

El Plan Financiero de este capitulo VIl ha sido desarrollado en base a los supuestos

declarados precedentemente. No obstante, es pertinente mostrar el previo analisis de

sensibilidad de distintos escenarios de crecimiento, y que permitié inclinarse por la

alternativa seleccionada. Los escenarios del analisis son los mostrados en la Tabla N°14,

donde se observan los distintos porcentajes de participacion de mercado estimados para

cada periodo:

a 0,37% 1,02% 1,50% 2,03% 2,61%
b 0,46% 1,30% 1,91% 2,58% 3,31%
c 0,58% 1,62% 2,39% 3,22% 4,14%
d 0,70% 1,95% 2,87% 3,86% 4,97%
e 0,81% 2,27% 3,34% 4,51% 5,80%

Tabla N°14. Crecimiento y participacion de Mercado de distintos escenarios

Los porcentajes de participacion de mercado estan calculados en base a ventas estimadas,

respecto del tamano del mercado del mantenimiento de vehiculos eléctricos que fue

igualmente dimensionado en este trabajo. Con lo anterior, son calculados VAN, TIR y

EBITDA al quinto afio de operacion, como se muestra en Tabla N°15:

a 2.176.057 65,76% 1.176.575
b 4.080.504 89,44% 1.692.140
G 6.271.588 109,59% 2.286.065
d 8.490.289 126,43% 2.884.813
e 10.691.217 140,97% 3.478.626

Tabla N°15. VAN, TIR y EBITDA segun andlisis de sensibilidad.

Realizado este analisis de sensibilidad respecto de la variable participacién de mercado,

donde cabe recordar que las ventas de eV-ME corresponden al mix de servicios y precios

proyectados para cada segmento objetivo que fue establecido, para obtener VAN=0, las

cantidades de atencion minimas por afio se muestran a continuacion:
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L&M - 8.662 18.291 32.654 52.624

a C&B 243 794 1.909 4.047 7.908

RED 932 2.470 4.759 7.800 11.598

Tabla N°16. Atenciones anuales por segmento para llegar al break even point.
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VIIl. Riesgos Criticos

Crecimiento de parque automotriz eléctrico menor de lo esperado por falta de
infraestructura complementaria: existe la posibilidad de que el crecimiento de

vehiculos eléctricos sea menor al esperado debido a problemas relacionados con la
infraestructura complementaria necesaria para la circulacién de vehiculos eléctricos.
Es posible que la capacidad instalada de cargadores y la generacion y distribucion
eléctrica no sean capaces de seguir el acelerado ritmo de crecimiento que tiene el

mercado de los vehiculos eléctricos.

Poca adopciéon del servicio: comunmente existe una cultura enfocada al

mantenimiento preventivo. Culturalmente en el pais no se acostumbra a la
realizacion de mantenimiento predictivo ni al monitoreo de condicidon. Lo anterior

puede incidir negativamente en la tasa de adopcion del servicio.

Aparicion _de competidores: podrian aparecer empresas que ofrezcan el mismo

servicio que ofrece eV-Me o bien, talleres para vehiculos convencionales que se

orienten hacia la electromovilidad y ofrezcan servicios similares.

Cambio en las estrategias comerciales de concesionarios vy distribuidores: los

concesionarios y distribuidores podrian incorporar planes de mantenimiento gratuito

para vehiculos eléctricos y planes de monitoreo en los vehiculos eléctricos vendidos.

Entrega del servicio por parte de los fabricantes: los fabricantes podrian incorporar

elementos de monitoreo enfocado al mantenimiento de su oferta de vehiculos. Con
lo anterior, los fabricantes generarian un efecto de cautividad (Lock-In) que impediria
que los propietarios de vehiculos eléctricos contrataran los servicios de eV-Me
debido a que las herramientas de monitoreo y diagnostico ya vendrian incluidas en

su vehiculo eléctrico y serian parte de la oferta del fabricante.

Cambio en la estrategia pais: el pais podria cambiar su plan actual de
electromovilidad, quitando financiamiento e incentivos para la conversion a la

electromovilidad.

Aparicién de una nueva tecnologia que deje obsoleta a los vehiculos eléctricos:
existen otras tecnologias que buscan conseguir la reduccion de emisiones
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provenientes de vehiculos terrestres tales como las pilas de combustible y los
vehiculos con motor a combustion en base de hidrogeno (ITF, 2021). Estas

tecnologias podrian desacelerar la adopcién de vehiculos eléctricos.

Restricciones ambientales que frenen el uso masivo de vehiculos eléctricos: si bien
los vehiculos eléctricos generan menos emisiones locales que los vehiculos

convencionales, existen impactos ambientales importantes generados por estos.
Entre ellos, se encuentran la dificil obtencion de las materias primas para la
fabricacion de los vehiculos y el desecho y disposicion final de las baterias que
hayan cumplido con su vida util. Las baterias poseen materiales muy contaminantes
que pueden contaminar suelos y aguas al ser desechadas. Por otro lado, las
baterias son dificiles de reciclar. En Estados Unidos, tan solo el 5% de las baterias
de Litio son recicladas (The New york Times, 2021). Los impactos ambientales

generados pueden frenar la adopcién de vehiculos eléctricos a gran escala.
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IX. Propuesta al Inversionista

Para financiar el proyecto, se define una estructura de financiamiento de un 60% de capital
propio, aportado en partes iguales de un 30% por cada uno de los dos socios fundadores y
un 40% aportado por inversionistas externos. Se propone que el porcentaje a ser aportado
por los inversionistas sea dividido entre dos inversionistas, considerando un aporte de un
20% por cada uno de ellos. Esta estructura de financiamiento sera aplicada tanto para
financiar la inversion inicial como para financiar el capital de trabajo y la inversion en activo

fijo.

Con lo anterior, el monto a ser aportado por cada inversionista, corresponde a MM$ 99,6.
Con ello, se ofrece un 20% del valor de la empresa para cada inversionista, es decir, un

monto de MM$ 1.254 para cada uno.

El inversionista estaria invirtiendo en un negocio con grandes perspectivas de crecimiento,
que requiere baja inversion inicial, donde se alcanza el break even point al tercer afio de
operacion. La inversién ofrece una TIR de 110%, donde al mismo tiempo, el riesgo es

mitigado por medio de una estrategia de crecimiento en capas.

Ademas, se estaria invirtiendo en un mercado incipiente que es parte de una revolucién a
escala mundial (electromovilidad) y que contribuye a que las ciudades tengan un aire mas

limpio y puro.
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IX. Conclusiones

El presente Plan de Negocios muestra la existencia de una oportunidad emergente en el
mercado nacional, para ofrecer servicios innovadores en la cadena de valor de
mantenimiento, para la nueva tecnologia de movilidad que tanto a nivel local como global se
esta promoviendo desarrollar y comercializar, como son los vehiculos eléctricos. En Chile,
tal como sefala la Estrategia Nacional de Electromovilidad, desde el afio 2035 el 100% de

los vehiculos livianos y medianos nuevos a comercializar seran cero emisiones.

La oferta de eV-Me se hace cargo de atender las nuevas tendencias de compra de los
consumidores y contribuye en la generacion de un ecosistema que hace viable la
masificacion de estos vehiculos. Muestra que hay una competencia acotada y que los
talleres alternativos en general no se estan preparando para cubrir en el corto plazo esta
demanda. El propuesto es un negocio escalable, proyectado en etapas de introduccion

segun los segmentos objetivo de clientes mencionados, tanto B2B como B2C.

Desde la perspectiva de los duefios de la idea, cuentan con capacidades profesionales y
experiencia para gestionar y desarrollar el negocio. La estructura propuesta de personal
indirecto permite atender distintos escenarios de crecimiento, en tanto que la de personal

directo crece de forma proporcional a la tasa de captura de mercado.

Al evaluarse distintos escenarios, se ha encontrado que las tasas de crecimiento
proyectadas para el parque automotor eléctrico local permiten estimar que se contara con
una masa critica que generara resultados positivos del negocio, hacia 2026. Los resultados

e indices obtenidos validan la viabilidad econémica del Proyecto.
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Anexo A

Noticias relacionadas con vehiculos eléctricos

En la prensa nacional, en forma cada vez mas recurrente, se mencionan noticias
relacionadas a la transicion hacia la electromovilidad, el crecimiento del parque vehicular
eléctrico y a su falta de capacidad de mantenimiento y diagndstico. Las siguientes
imagenes corresponden a noticias publicadas en El Mercurio, La Tercera y el Diario
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Anexo B

Entrevistas

Se realizaron entrevistas y encuestas con potenciales clientes, que al dia de hoy cuentan
con buses eléctricos. Se consulté acerca de su interés por el servicio de eV-Me y de su
vision acerca de la factibilidad de implementar el servicio en su flota de vehiculos eléctricos.
Entrevistados: Fueron entrevistados Gerentes de Confiabilidad, Gerente de Operaciones,
Gerente Comercial, Duefio empresa, Vicepresidente de Operaciones, Gerente de
Mantenimiento.

Consultas:

¢, Su empresa cuenta con experiencia previa con el mantenimiento de vehiculos eléctricos?

¢, Coémo califica su conocimiento de las potencialidades de la electromovilidad?

¢ Cuales son las perspectivas de crecimiento de vehiculos eléctricos en la flota de sus
operaciones?

¢ La propuesta de eV-Me podria ser del interés de su empresa?

¢En su escala de negocio, cuan viable considera incorporar la propuesta de servicios de
eV-Me?

¢, Cual es el motivo por el que considera o no viable la propuesta de servicios de eV-Me a su
cadena del valor de mantenimiento?

Los resultados de estas encuestas se muestran en la siguiente tabla.

De la Tecnologla De la propuesta Por qué
riencia
Empresa Flota Expe Conocimiento e
previa crecimiento
Hualpén 24B/1M No Muy poco Muy Alta Alto Viable Confiabilidad/costos
Tandem 5B No Poco Muy Alta Alto Dudas Costos
Viggo 68/10M No Poco Muy Alta Alto Dudas Confiabilidad
Cvu 88 No Bastante Muy Alta Alto Dudas Costos
sQM 10M No Poco Muy Alta Alto Viable Confiabilidad
Transantiago |6768 No Poco Muy Alta Muy Alto Viable Costos

Junto a la encuesta anterior, se realizé una encuesta telefonica a 10 talleres alternativos (no
pertenecientes a red oficial de marcas) de servicios de mantenimiento de Santiago. Las
consultas fueron:

¢, Conoce la estrategia nacional de electromovilidad?

¢ Actualmente realiza mantenimiento a vehiculos eléctricos?

¢ Cree usted que dejaran de comercializarse vehiculos de combustion interna mas alla del
afno 20357
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¢ Su empresa piensa especializarse en la mantencion de vehiculos eléctricos en los
préximos 5 afos?

Anexo C

Tabla de Pricing de eVMe para cada uno de los segmentos de clientes a ser
atendidos.

Ademas de las tarifas, se muestra la hipétesis de la distribucion de clientes de cada
segmento para cada uno de los servicios ofrecidos.

L&M Camiones Buses Transantiago
Distribucién Distribucion D D
- : : : Distribucion : Distribucion
Tipo de servicio Precio [UF] de los Precio [UF] de los Precio [UF] 5 Precio [UF] 5
. . de los clientes de los clientes
clientes clientes
Visita de Diagnastico 0,73 50% 4,38 20% 2,92 20% 4,38 10%
Suscripcion Mensual 0,50 15% 2,50 20% 0,68 10% 2,50 10%
Contrato Monitoreo 0,90 15% 1,30 30% 1,22 30% 2,25 30%
Monitoreo+Revision 1,39 20% 5,25 30% 3,51 40% 5,64 50%
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Anexo D

Grédficos usados para la estimacion del crecimiento del parque vehicular para los
segmentos livianos, buses, camiones y RED (Transantiago).

Se crearon graficas con la informacién entregada en los informes de ventas mensuales de
vehiculos de cero y bajas emisiones de la ANAC.
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Tabla con remuneraciones de los trabajadores de eVMe.

Anexo E

Sueldo Base 5 800.000 S 440,000 S 420,000 S 400.000
Gratificacian 5 200,000 5 174.167 5 166.250 5 158.333
Bono 5 200,000 S 122,833 5§ 58.625

Horas Extra 3|5 66.666 5 37.522 5 31.908 5 26.666
Aguinaldo 5 95.000| 5% 7.917 5 7.917 5 7.917 § 7.917
Alimentacidn 5 73.500 5 73.500 5 73.500 5 73.500
Transporte 5 37.800 S 37.800 S 37.800 S 37.800
51 1,85%| 5 14.329 5 14.329 5 14.329 5 14.329
Mutual 0,93%| 5 7.203 5 7.203 5 7.203 5 7.203
AFC 2,40%)| 5 18.589 5 18.589 5 18.589 5 18.589
Prov Vacaciones J0.462 43.453 38.080 33.031
1A5 115.490 74.478 66.333 58.685
Liquido 972.000 596.970 522.349 452.250
Costo empresa 1.611.955 1.051.790 940.533 836.053
% Rotacidn 10% 161.195 105.179 94,053 83.605
Costo Total 1.773.150 1.156.969 1.034.586 919.658
Sueldo Base 5 1.000.000 5 430.000 5 420.000 5 400.000
Gratificacidn 5 250,000 5 190.000 5 166.250 5 158.333
Bono 5 250.000 5 134,000 5 58.625

Horas Extra 9|5 83.333 5 40.933 5 31.908 5 26.666
Aguinaldo 5 95.000] 5 7.917 § 7917 § 7.917 § 7.917
Alimentacidn 5 73.500 5 73.500 5 73.500 5 73.500
Transporte 5 37.800 5 37.800 5 37.800 5 37.800
zIs 1,85%| 5 14.329 § 14,329 5 14.329 § 14,329
Mutual 0,93%| 5 7.203 5 7.203 5 7.203 5 7.203
AFC 2,40%| 5 18.589 5 18.589 5 18.589 5 18.589
Prowv Vacaciones 37.962 47.362 38.080 33.031
1AS 141.879 80.346 66.333 58.685
Liquido 1.215.000 651.240 522.349 452.250
Costo empresa 1.972.510 1.131.977 940,533 836.053
% Rotacidn 10% 197.251 113.198 94,053 83.605
Costo Total 2.169.761 1.245.175 1.034,586 919.658
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